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experiencia 


Las duras lecciones de tres diseñadores 
argentinos quese abren mercados en: el exterior, 
aprendiendo las reglas del arte de exportar 


Una materialidad 
consistente 


La obra arquitectónica y diseños de mobiliario de 
Horacio Baliero se exhiben en el Centro Cultural Recoleta. 


POR MATIAS GIGLI 
Nuevas maquetas, fotos resca- 
tadas que hace décadas no se 
veían, dos sillones construidos para 
esta ocasión: algunos de los elemen- 
tos que componen la exposición que 
ya se puede ver en el Centro Cultural 
Recoleta sobre la producción de Ho- 
racio Baliero. 
La obra de Baliero fue rescatada y es- 
tudiada eniestos años gracias a la do- 
nación que el propio arquitecto hizo el 


año pasado alla Facultad de Arquitec- 


tura de toda la documentación que 
conservaba. Son cerca de cinco mil 
planos y documentos, un excelente 
material para entendersu producción. 
Desde entonces y gracias a la idea 
que nació del arquitecto Néstor Ote- 
ro, se organizó la muestra que ya fue 
colgada en diversos lugares de nues- 
tro país: partió desde la Ciudad Uni- 
versitaria al Museo de Bellas Artes de 
Santa Fe, pasó también.en Rosario y 
ahora está en la Recoleta. 

La razón es simple. Baliero, además 
dereconocido arquitecto, es un docen- 
te destacado, recientemente designa- 
do Profesor Consulto y premiado con 
el Konex de Platino (2002), que reci- 
be el afecto de una multitud de alum- 
nos que pasaron durante años por su 
taller, de donde transmite su inclaudi- 
cable vocación por la arquitectura. 

La muestra tiene una variedad inte- 
resante de trabajos: el Cementerio 
de Mar del Plata, 1er. premio en el 
Concurso Nacional de Anteproyec- 
tos (1961/1968), el Colegio Mayor 
Argentino, en la Ciudad Universita- 
ria de Madrid, las oficinas del Par- 
que Industrial Oks en Pilar, casas en 
San Isidro, en Colonia, en Punta Pie- 
dras. También edificios de departa- 
mento como el de la calle Montañe- 
ses en Belgrano (1977/1982). La ex- 
hibición recuerda los años de la re- 
vista Nueva Visión, en la que Balie- 


trabajos sobre planos profesionales 


ro era secretario de redacción. Se 
muestran también dibujos, acuare- 
las, planos de obra, fotos y textos con 
reflexiones del propio Bucho. 

La muestra incluye textos de arquitec- 
tos que volcaron; al papel sus impre- 


siones sobre la arquitectura de Balie- 


ro: Solsona reconoce en Baliero su 
maestro y Alberto Petrina recupera 


una frase de antología en la que Ba- 


liero aclara que el ladrillo'no paga ro- 
yalties. Alvaro Arresé opina quegh. B. 
es un arquitecto cuya obra siempre 
está asociada al rigor mental con que 
enfrenta un problema y la consisten- 
te materialidad excede al ladrillo, el 
acero o el vidrio, abarcando la natu- 
raleza que envuelve su obra y que pla- 
nífica, de la primavera al otoño, en be- 
llas acuarelas”. Eduardo Lestón re- 
cuerda los años de la revista; Néstor 
Otero, Juan ManuelBorthagaray, Víc- 
torBossero y Guillermo Cabrera apor- 
tan letra a la muestra. 

Para esta ocasión se buscaron dos 
empresas de equipamiento que lleva- 
ron adelante la tarea de construir dos 
prototipos de sillones: el de caño y 
mimbre de 1951 y el Madrid de 1971, 
con el objetivo de exhibirlos y también 
de volver a instalarlos en el mercado. 
Esta excelente propuesta encontró en 
Esteban lurcovich, de Manifesto, y a 
Carlos Galli y María Hernández, deLa 
Compañía, el entusiasmo y el interés 
en recobrar los diseños de Baliero.M 
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Ana Manghi 


POR LUJAN CAMBARIERE 


xportar es uno de los verbos más 

escuchados últimamente en 
ciertos círculos, como el del diseño 
que aspira a ampliar su mercado, ver 
sus creaciones fuera de nuestras fron- 
teras y cobrar en dólares o en euros. 
Aunque del verbo al hecho haya un 
larguísimo trecho, cuyas caracterís- 
ticas y toponimias explican estos jó- 
venes diseñadores. Ana Manghi con 
sus ya reconocidas series de guardas 
de vidrio, Fernando Poggio con una 
amplísima línea de muebles y obje- 
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tos en aluminio color, y Silvia Fied- 
ler con objetos en cuero dieron un 
puntapié inicial. Con su participa- 
ción en la Ambiente en Frankfurt 
realizada apenas en febrero pasado, 
una de las ferias del diseño más im- 
portantes del mundo, se hicieron 
acreedores; entre otras cosas, de ex- 
periencia real en la materia. Aquí un 
resumen de sus vivencias en esto de 
formarse para exportar diseño. . 


Dimes y diretes 

“Convertirse en exportador es un 
objetivo para muchos, pero para lo- 
grarlo es preciso tener continuidad 
y preparación en la exposición del 
producto que se ofrece. No sólo es 
necesario buen diseño y calidad, si- 
no también tener resuelto el sistema 
de comercialización, marketing y 
presentación de la marca. Es un tra- 
bajo arduo y que lleva tiempo, pero 
creemos que vale la pena”, señalan. 
En tren de sintetizar lo aprendido a 
fuerza de iniciativa personal, las cla- 
ves podrían resumirse en tres pre- 
guntas que cualquier aspirante a ex- 
portador debiera hacerse antes de 
fantasear con la idea: “¿Tenés pro- 
ducto? ¿Tenés canales de venta? ¿Te- 
néscrédito?”, resume Manghi. “Por- 
que descartando que el producto y 
los canales existan, acá también es 
fundamental tener financiación”, 
suma Fiedler. “Los productores de 
todo el mundo la tienen para poder 
responder a grandes pedidos. Esto 
no es nuevo. Cuánto más nosotros, 
que somos menos que cualquiera”. 


Ferias €: Cía. 

Qué valor real tiene viajar y partici- 
par de ferias, es otra de las pregun- 
tas del millón. “La primera vez no 
te hacen mucho caso,” avisa Poggio. 
“Pero ya en unasegundase dan cuen- 
ta de que no sos aquel improvisado 
que probó suerte por única vez. La 
famosa continuidad. Entonces co- 
mienzan a acercarse con más deter- 
minación y te das cuenta de que sa- 
ben todo de tu marca. Que te estu- 
vieron observando, analizaron tu 
producto y saben exactamente qué 
lespodés ofrecer. Todoslo dicen. Re- 
cién en la segunda, tercera o cuarta 
vuelta, si es que llegás, comenzás a 
cerrarlos grandes negocios.” Poggio 
ya exporta a Miami, México y Bra- 
sil, está a la espera de que se concre- 
ten operaciones con Europa y, jun- 
to con Manghi, se presentó por se- 
gunda vez en Frankfurt. 

Manghi coincide en la experiencia: 
“La primera vez te empiezan a co- 
nocer. Porque tampoco es una 
cuestión de ir con la caña de pes- 
car. Hay que hacerinvitaciones por 
anticipado y así se te acercan, y al- 
gunos hasta graban todo lo que de- 
cís. Porque hay que tener en cuen= 
ta que estás frente a los grandes 
compradores del mundo. No estás 
hablando de venderles un vidrio si- 
no todo un contenedor. A mí, en 
lo personal, viajar me reactivó mu- 
cho el mercado interno. Irme afue- 
ra me sirvió para trabajar acá.” 
¿Frivolidad local? “No, tal vez el 
que te plantás desde otro conoci- 


Una materialidad 
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La obra arquitectónica y diseños de mobiliario de 
Horacio Baliero se exhiben en el Centro Cultural Recoleta. 


POR MATIAS GIGLI 
Nuevas maquetas, fotos resca- 
tadas que hace décadas no se 

veían, dos sillones construidos para 
esta ocasión: algunos de los elemen- 
tos que componen la exposición que 
ya se puede ver en el Centro Cultural 
Recoleta sobre la producción de Ho- 
racio Baliero. 
La obra de Baliero fue rescatada y es- 
tudiada en estos años gracias a la do- 
nación que el propio arquitecto hizo el 
año pasado ala Facultad de Arquitec- 
tura de toda la documentación que 
conservaba. Son cerca de cinco mil 
planos y documentos, un excelente 
material para entendersu producción. 
Desde entonces y gracias a la idea 
que nació del arquitecto Néstor Ote- 
ro, se organizó la muestra que ya fue 
colgada en diversos lugares de nues- 
tro país: partió desde la Ciudad Uni- 
versitaria al Museo de Bellas Artes de 
Santa Fe, pasó también en Rosario y 
ahora está en la Recoleta. 
La razón es simple. Baliero, además 
dereconocido arquitecto, es undocen- 
te destacado, recientemente designa- 
do Profesor Consulto y premiado con 
el Konex de Platino (2002), que reci- 
be el afecto de una multitud de alum- 
nos que pasaron durante años por su 
taller, de donde transmite su inclaudi- 
cable vocación por la arquitectura. 

La muestra tiene una variedad inte- 

resante de trabajos: el Cementerio 

de Mar del Plata, 1er. premio en el 

Concurso Nacional de Anteproyec- 

tos (1961/1968), el Colegio Mayor 

Argentino, en la Ciudad Universita- 

ría de Madrid, las oficinas del Par- 

que Industrial Oks en Pilar, casas en 

San Isidro, en Colonia, en Punta Pie- 

dras. También edificios de departa- 

mento como el de la calle Montañe- 
ses en Belgrano (1977/1982). La ex- 
hibición recuerda los años de la re- 
vista Nueva Visión, en la que Balie- 
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ro era secretario de redacción. Se 
muestran también dibujos, acuare- 
las, planos de obra, fotos y textos con 
reflexiones del propio Bucho. 

La muestra incluye textos de arquitec- 
tos que volcaron al papel sus impre= 
siones sobre la arquitectura de Balie- 
ro: Solsona reconoce en Baliero su 
maestro y Alberto Petrina recupera 
una frase de antología en la que Ba= 
liero actara que el ladrillo no paga ro- 
yalties. Alvaro Arrese opina queghl.B. 
es un arquitecto cuya obra siempre 
está asociada al rigormental con que 
enfrenta un problema y la consisten= 
te materialidad excede al ladrillo, el 
acero o el vidrio, abarcando la natu- 
raleza que envuelve su obra y que pla- 
nífica, de la primavera al otoño, en be- 
llas acuarelas”. Eduardo Lestón re- 
cuerda los años de la revista; Néstor. 
Otero, Juan Manuel Borthagaray, Víc- 
torBossero y Guillermo Cabrera apor- 
tan letra a la muestra. 

Para esta ocasión se buscaron dos 
empresas de equipamiento que lleva- 
ron adelante la tarea de construir dos 
prototipos de sillones; el de caño y 
mimbre de 1951 y el Madrid de 1971, 
con el objetivo de exhibirlos y también 
de volver a instalarlos en el mercado. 
Esta excelente propuesta encontró en 
Esteban lurcovich, de Manifesto, y a 
Carlos Galliy María Hernández, deLa 
Compañía, el entusiasmo y el interés 
enrecobrarlos diseños de Baliero.W 
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escuchados últimamente en 
ciertos círculos, como el del diseño 
queaspira a ampliar su mercado, ver 
sus creaciones fuera de nuestras fron- 
teras y cobrar en dólares o en euros. 
Aunque del verbo al hecho haya un 
larguísimo trecho, cuyas caracterís- 
ticas y toponimias explican estos jó- 
venes diseñadores. Ana Manghi con 
sus ya reconocidas series de guardas 
de vidrio, Fernando Poggio con una 
amplísima línea de muebles y obje- 
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tos en aluminio color, y Silvia Fied- 
ler con objetos en cuero dieron un 
puntapié inicial. Con su participa 
ción en la Ambiente en Frankfurt 
realizada apenas en febrero pasado, 
una de las ferias del diseño más ¡m- 
portantes del mundo, se hicieron 
acreedores; entre otras cosas, de ex- 
periencia real en la matería. Aquí un 
resumen de sus vivencias en esto de 
formarse para exportar diseño. ., 


Dimes y diretes 

“Convertirse en exportador es un 
objetivo para muchos, pero para lo- 
grarlo es preciso tener continuidad 
y preparación en la exposición del 
producto que se ofrece. No sólo es 
necesario buen diseño y calidad, si- 
no también tener resuelto el sistema 
de comercialización, marketing y 
presentación de la marca. Es un t12- 
bajo arduo y que lleva tiempo, pero 
creemos que vale la pena”, señalan. 
En tren'de sintetizar lo aprendido a 
fuerza de iniciativa personal, las cla- 
ves podrían resumirse en tres pre- 
guntas que cualquier aspirante a ex- 
portador debiera hacerse antes de 
fantasear con la idea: “¿Tenés pro- 
ducto? ¿Tenés canales de venta? ¿Te- 
néscrédito?”, resume Manghi. “Por- 
que descartando que el producto y, 
los canales existan, acá también es 
fundamental tener financiación”, 
suma Fiedler. “Los productores de 
todo el mundo la tienen para poder 
responder a grandes pedidos. Esto 
no es nuevo. Cuánto más nosotros, 
que somos menos que cualquiera”. 


Ferias € Cía. 

Qué valor real tiene viajar y partici- 
par de ferias, es otra de las pregun- 
tas del millón. “La primera vez no 
te hacen mucho caso,” avisa Poggío. 
“Pero ya en unasegundase dan cuen- 
ta de que no sos aquel improvisado 
que probó suerte por única vez. La 
famosa continuidad. Entonces co- 
mienzan a acercarse con más deter- 
minación y te das cuenta de que sa- 
ben todo de tu marca. Que te estu- 
vieron observando, analizaron tu 
producto y saben exactamente qué 
les podés ofrecer. Todoslo dicen. Re- 
cién en la segunda, tercera O cuarta 
vuelta, si es que llegás, comenzás a 
cerrar los grandes negocios.” Poggio 
ya exporta a Miami, México y Bra- 
sil, está a la espera de que se concre- 
ren operaciones con Europa y, jun- 
to con Manghi, se presentó por se- 
gunda vez en Frankfurt. 

Manghi coincide en la experiencia: 
“La primera vez te empiezan a co- 
nocer. Porque tampoco es una 
cuestión de ir con la caña de pes- 
car. Hay quehacerinyitaciones por 
anticipado y así se te acercan, y al- 
gunos hasta graban todo lo que de- 
cís. Porque hay que tener en cuen- 
ta que estás frente a los grandes 
compradores del mundo. No estás 
hablando de venderles un vidrio si- 
no todo un contenedor. A mí, en 
lo personal, viajar me reactivó mu-= 
cho el mercado interno. Irme afue- 
ra me sirvió para trabajar acá.” 
¿Frivolidad local? “No, tal vez el 
que te plantás desde otro conoci- 


Fernando Poggio 


miento y lugar. Podés demostrar 
que podés asumir un encargo im- 
portante, Ya pasaste el examen más 
duro”, revela. 


Mucho más que un e-mail 

“Yo primero viajé a ver”, cuenta 
Fiedler, para quien febrero último 
fuesu primera participación. “La fe- 
ría me dejó sin aliento. El mundo 
entero estaba ahí. La vanguardia sa- 
le de ahí. Así que fui discreta y hu- 
milde. Aunque debo decir que vol- 
ví más segura. Tengo un producto 
muy competitivo en calidad, diseño 
y terminación. Ideal para un públi- 
co que valora la buena factura, co- 
mo el europco. Y esto no es cuestión 
detenerunamigoacáoallá. El clien- 
te internacional no compra en ca- 
liente. Pide precios, analiza matería- 
les, Va, vuelve. Esuntrabajo que exi- 
ge mucha perseverancia. Y nosotros 
no tenemos historia en esto de ex- 
portar diseño.” 


Organiza: 7 
Dr, Roberto Santi 


“No basta con Internet o el mane- 
Jarte vía mail. Debehaber canalesló- 
gicos y razonables para poder man- 
dar una muestra con veinte produc- 
TOS que no sea un contenedor de vie 
no o granos, que son los pocos ru- 
bros donde sí hay historia exporta- 
dora argentina. Hay un refrán que 
me dijeron allá que pinta por com- 
pleto esta realidad: Lo más difícil es 
el primer contacto, el poder cerrar 
el trato. Después, por teléfono va la 
plata”, agrega. 

¿Por qué deberían fijarse en noso- 
tros? “Les gusta el producto y la ca- 
lidad. Envidian y admiran nuestra 
creatividad y cómo resolvemos cier- 
tas cosas. Pero hacer clientes es to- 
do un desarrollo en todo el mun- 
do. La ventaja es que en el merca- 
do interno todos te conocen, llegan 
por recomendación o pueden pe- 
dirla. En cambio para ellos estamos 
muy lejos, hablamos otro idioma. 
Tenés que hacerte valer con un pro- 


ducto diferencial para que se tien- 
ten” explica Poggío. 

Pensando a futuro, el trío sigue tra- 
bajando. El reto es responder a pe- 
didos actuales e ir por más. “Es lin- 
do. Estáde modadecirque uno quie- 
re exportar, pero es un camino muy. 
duro quesería más transitablesi; uni- 
dos, muchos más se comprometie- 
ran con la tarea. Hoy hacen falta po- 
líticas de apoyo, crédito”, suma la 
siempre entusiasta Manghi. 

“Sila gente fuera más segura de lo 
que tiene, no habría tanta mez- 
quindad y eso sería posible”, agre- 
ga una más terrenal Fiedler. Porlo 
pronto, todos se esfuerzan en pro- 
poner un producto cada día más 
digno. Sobre todo, si los que mi- 
ran son los ojos del mundo. m 
Ana Manghi: info8'anamanghi.com, 
www.anamanghi.com. Fernando Poggio: 
aloxO sion.com, www.fernandopoggio.com. 
Silvia Fiedler: sfiedler2001 6 yahoo.com.ar, 
www.huellaobjetos.com.ar. 
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Las obras 


Ana Manghi y sus guardas de vidrio 

Ostenta una colección de piezas de vidrio de 10 por 10 cm con distintos di- 
bujos en diversos colores y metales ideales para usar como revestimientos 
(pisos o guardas). Se pegan con silicona a la pared pintada o'estucada con 
terminación cementicia. “De esle concepto y de la-.magia de la vitrofusión 
se llega a un intermedio entre ducto masivo y un producto exclusivo. 
Logrando que de una producción industrial se obtengan piezas sensibles, 
únicas e irrepetibles”, detalla. 


Fernando Poggio, amo y señor del aluminio 

Pintor y diseñador gráfico, actualmente dirige su empresa, orientada a obje- 
tos de diseño corporativo, y ha abierto su propio espacio para la experimen- 
tación y lo alternativo en la Galeria de los Diseñadores del Bajo proyecto en 
el que fue pionero—, con una fuerte línea de diseño de autor, a través de ob- 
jetos, muebles y ambientaciones donde el aluminio es el gran protagonista. 


Silvia y su huella 

Ese es el nombre de la etiqueta de Silvia Fiedler, La huella, objetos con iden- 
tidad. Ni más ni menos que un sinfín de piezas en cuero vacuno que esta 
egresada de la carrera de Artes Plásticas en la Escuela Nacional de Bellas 
Artes Prilidiano Pueyrredón, quien además ha trabajado en distintos ámbi- 
tos -desde la alfarería, diseño gráfico, decoración de vidrieras hasta am- 
bientación de fiestas—, propone como “una colección pensada para unir un 
material y un oficio tradicional criollo, con el diseño contemporáneo”. 
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miento y lugar. Podés demostrar 
que podés asumir un encargo ¡m- 
portante. Ya pasaste el examen más 
duro”, revela. 


Mucho más que un e-mail 

“Yo primero viajé a ver”, cuenta 
Fiedler, para quien febrero último 
fue su primera participación. “La fe- 
ría me dejó sin aliento. El mundo 
entero estaba ahí. La vanguardia sa- 
le de ahí. Así que fui discreta y hu- 
milde. Aunque debo decir que vol- 
ví más segura. Tengo un producto 
muy competitivo en calidad, diseño 
y terminación. Ideal para un públi- 
co que valora la buena factura, co- 
mo el europeo. Y esto no es cuestión 
de tener unamigoacáo allá. El clien- 
te internacional no compra en ca- 
liente. Pide precios, analiza materia- 
les. Va, vuelve. Es un trabajo que exi- 
ge mucha perseverancia. Y nosotros 
no tenemos historia en esto de ex- 
portar diseño.” 


Organiza: 
Dr. Roberto Santi 
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¿No basta con Internet o el mane- 
Jarte vía mail. Debe haber canales ló- 
gicos y razonables para poder man- 
dar una muestra con veinte produc- 
tos que no sea un contenedor de vi- 
no o granos, que son los pocos ru- 
bros donde sí hay historia exporta- 


- dora argentina. Hay un refrán que 


me dijeron allá que pinta por com- 
pleto esta realidad: Lo más difícil es 
el primer contacto, el poder cerrar 
el trato. Después, por teléfono va la 
plata”, agrega. 

¿Por qué deberían fijarse en noso- 
tros? “Les gusta el producto y la ca- 
lidad. Envidian y admiran nuestra 
creatividad y cómo resolvemos cier- 
tas cosas. Pero hacer clientes es to- 
do un desarrollo en todo el mun- 
do. La ventaja:es que en el merca- 
do interno todos te conocen, llegan 
por recomendación o pueden pe- 
dirla. En cambio para ellos estamos 
muy lejos, hablamos otro idioma. 
Tenés que hacerte valer con un pro- 


Exportar es el gran tema, la gran esperanza, la fiebre de los argentinos; Y el diseño es 
una de las herramientas que más. expectativas despierta, Ana Manghl, Fernando Poggio 
y Silvia Fiedler volvieron recientemente de la Ambiente de Frankfurt y comparten su 


experiencia de aciertos 


ducto diferencial para que se tien- 
ten” explica Poggio. 

Pensando a futuro, el trío sigue tra- 
bajando. El reto es responder a pe- 
didos actuales e ir por más. “Es lin= 
do. Está de moda decir que uno quie- 
re exportar, pero es un camino muy. 
duro que sería más transitablesi; uni- 
dos, muchos más se comprometie- 


ran con la tarea. Hoy hacen falta po- * 


líticas de apoyo, crédito”, suma la 
siempre entusiasta Manghi. 

“Sila gente fuera más segura de lo 
que tiene, no habría tanta mez- 
quindad y eso sería posible”, agre- 
ga una más terrenal Fiedler. Por lo 
pronto, todos se esfuerzan en pro- 
poner un producto cada día más 
digno. Sobre todo, si los que mi- 
ran son los ojos del mundo. m 
Ana Manghi: info O anamanghi.com, 
www.anamanghi.com. Fernando Poggío: 
aloxOsion.com, www.fernandopoggio.com. 
Silvia Fiedler: sfiedler2001 8 yahoo.com.ar, 
www. huellaobjetos.com.ar. 
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dificultades y lecciones 


Las obras 


Ana Manghi.y sus guardas de vidrio 

Ostenta una colección de piezas de vidrio de 10 por 10 cm con distintos di- 
bujos.en diversos colores y metales ideales para usar como revestimientos 
(pisos o guardas). Se pegan con silicona a la pared pintada o estucada con 
terminación cementicia. "De este concepto y de la magia de la vitrofusión 
se llega a un intermedio entre un producto masivo y un producto exclusivo. 
Logrando que de una producción industrial se obtengan piezas sensibles, 
únicas e irrepetibles”, detalla, 


Fernando Poggio, amo y señor del aluminio 

Pintor y diseñador gráfico, actualmente dirige su empresa, orientada a obje- 
los de diseño corporativo, y ha abierto su propio espacio para la experimen- 
tación y lo alternativo en la Galería de los Diseñadores del Bajo -proyecto en 
el que fue pionero—, con una fuerte línea de diseño de autor, a través de ob- 
jetos, muebles y ambientaciones donde el aluminio es el gran protagonista. 


Silvia y su huella 

Ese es el nombre de la etiqueta de Silvia Fiedler, La huella, objetos con iden- 
tidad. Ni más ni menos que un sinfín de piezas en cuero vacuno que esta 
egresada de la carrera de Artes Plásticas en la Escuela Nacional de Bellas 
Artes Prilidiano Pueyrredón, quien además ha trabajado en distintos ámbi- 
tos —desde la alfarería, diseño gráfico, decoración de vidrieras hasta am- 
bientación de fiestas—, propone como “una colección pensada para unir un 
material y un oficio tradicional criollo, con el diseño contemporáneo”. 
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patrimonio de los pueblos 


Medio perdidos en lejanías, un centenar de pueblos guardan historia en sus edificios, tejidos 
sociales y formas de vida. Es un patrimonio poco valorado y en gran peligro de desaparición. 


POR JORGE TARTARINI 


lejado de los grandes centros y 
tas nacionales, de los princi- 
pales circuitos económicos y turís- 
ticos, existe otro mundo más pri- 
mario y elemental, pero igualmen- 
tevivo, inesperado y cambiante, que 
deslumbra por la belleza simple de 
sus lugares y la calidad de su gente, 
antes que por el esplendor dela obra 
individual, de la creación impar. Es 
el mundo delos pequeños poblados 
históricos. Poco conocidos, no han 
merecido valoración y reconoci- 
miento, como si nuestro orgullo de 
ciudadanos sólo pudiese concen- 
trarse en la cultura de las grandes 
ciudades y en la visión nacional que 
surge de ellas. 
Quedan en ellos testimonios rele- 
vantes de un patrimonio edilicio ci- 
vil y religioso representativo de sus 
momentos de apogeo, así como 
también significativos ejemplos de 
arquitectura popular, junto a espa- 
cios y conjuntos urbanos de gran va- 
lor. Muy probablemente, el deno- 
minador que une con mayor fuer- 
za a los pequeños poblados es que 
en ellos perduran tradiciones loca- 
les auténticas que mantienen parti- 


cularidades propias. Particularida- 
des que tienen que ver con su ori- 
gen histórico, su singular emplaza- 
miento, la herencia cultural de sus 
habitantes, la evolución urbana que 
han tenido a través del tiempo y el 
papel que han desempeñado a nivel 
territorial, en relación con otros 
asentamientos en el marco más am- 
plio de su región. 

En nuestro país existe más de un 
centenar de pueblos y pequeñas ciu- 
dades con un interés especial. La di- 
versidad de situaciones que encon- 
tramos nos enfrenta a un amplísi- 
mo universo de casos, que incluye 
pueblos como los ubicados en los 
Valles Calchaquíes, en la Quebra- 
da de Humahuaca, en el litoral de 
Entre Ríos, Corrientes y Misiones 
o bien en la llanura bonaerense, por 
citar sólo algunas regiones. Y en es- 
te sentido es preciso enfatizar algo 
medular en el examen de los peque- 
fñios poblados históricos: la necesi- 
dad de comprender la situación de 
su patrimonio asociada a las razo- 
nes de su estancamiento económi- 
co, de los roles que juegan en las 
áreas rurales donde están insertos, 
de las carencias que padecen en sa- 
lud, vivienda, educación, esparci- 


miento, a partir de la visión de sus 
propios habitantes. 

De poco sirve el encanto de un pai- 
saje urbano sin rupturas ni puntos 


de conflicto si por detrás de la esce- * 


na urbana se verifican agudos pro- 
cesos de obsolescencia, producto ca- 
si exclusivo del estancamiento eco- 
nómico. Es que, cuando no existen 
medios ni posibilidades de acceder 
a créditos para el mantenimiento y 
puesta en valor de las viejas cons- 
trucciones, para mejorar su habita- 
bilidad y condiciones higiénico-sa- 
nitarias, los niveles de deterioro y los 
peligros de pérdidas aumentan con- 
siderablemente. 

Tan perjudicial como el deterioro 
por la crónica escasez de recursos, 
ha sido en los poblados la inserción 
destructiva de edificios modernos y 
la inadecuada remodelación de los 
espacios públicos, con la intromi- 
sión de nuevos diseños y tecnolo- 
gías fuera de contexto en relación 
con los materiales y con las técni- 
cas constructivas locales. Dislates 
en los que también incidió la gra- 
dual desaparición de modos de vi- 
da tradicionales que nacieron co- 
mo respuestasimple a requerimien- 
tos en los que espontáneamente se 
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COLCHONES ROLLER 


l Único sistema de dormir Ajustable 
¡en 4 grados de firmeza. Ergonómi- 
| camente diseñado para quienes 
necesitan un descanso superior, su 
estructura reforzada y sus placas 
de control le permiten graduar, en 
cada plaza, la firmeza de la unidad. 


le brinda su asesoramiento en 
G. Araoz Alfaro 324, Tel. 4901-9876 
y 4902-2452, Buenos Aires 
www.colchonesroller.com.ar 


fue dando esa peculiar integración 
de naturaleza y cultura habitual en 
muchos poblados. 

La unidad de conjunto también fue 
afectada cuando algún organismo 
público intentó solucionar proble- 
mas sociales como el de la vivienda, 
construyendo casas en la periferiasin 
atender alos condicionantes del me- 
dio y a la forma de vida de sus habi- 
tantes. Pareciera desconocerse que 
dicha unidad es el resultado de una 
simple y anónima integración de ca- 
da una de las partes con el todo. 
Actualmente, el turismo es percibi- 
do como uno de los instrumentos 
más eficaces para rehabilitar la eco- 
nomía de los poblados. No obstan= 
te, enalgunos casos su aparición tu- 
vo un doble efecto. Por un lado fo- 
mentó el comercio de productos re- 
gionales y favoreció cierta difusión y 
conocimiento de un patrimonio ol- 
vidado; por otra parte, introdujo cier- 
tas veleidades escenográficas para, en 
un afán de ofrecer “historia”, destruir 
y reemplazar la propia por expresio- 
nes ajenas a la cultura local. Lo “tí 
pico” y “regional” se convirtió en una 
especie de gancho para atraer más tu- 
ristas al lugar. De allí que la persis- 
tencia del ambiente original no es ga- 


+ TOTALMENTE AUTOMATICO 
+ SEGURIDAD ATODA PRUEBA 
+ SIEMPRE ES POSIBLE SU 
ACCIONAMIENTO MANUAL 

+ ADAPTABLE á 
ATODOTIPO DE 
PORTONES 

* ATENCION p 
TECNICA ASEGURADA 


(54-11) 4760.9186 / 4761-7754 
http://www.herrajesarena.com 


rantía suficiente para la permanen- 
ciade un paisaje con una escalaycon- 
tenido social definido, a los que el 
turismo sólo accede parcialmente. La 
visión fugaz del visitante debería sos- 
tenerseen unaarmadura social y eco- 
nómica local consistente, que apro- 
veche el efecto movilizador del turis- 
mo pero en apoyo de las necesidades 
y demandas locales. 

En muchos de estos poblados las de- 
claratorias de protección legal han 
permitido salvar edificios, pero no 
han sido suficientes para prever los 
efectos de la degradación física y la 
marginación social. Deallí que legis- 
lación y rehabilitación socio-econó- 
micase encuentren estrechamente li- 
gados si se trata de poner en marcha 
estrategias a mediano y corto plazo 
que saquen a los poblados de su pos- 
tración. De esta manera, el encanto 
del que hablamos al principio no se- 
rá un remedio escenográfico ni una 
cáscara vacía de contenido, carente 
de realismo. El propio pueblo es el 
que nos ayudará a comprender las 
claves para evitar la desaparición del 
legado que pretendemos rescatar. m 
Arquitecto, secretario de la Comisión Nacional 

de Museos, Monumentos y Lugares Históricos, 
Investigador de Conicet. - 


Centro del Mármol C S.R.L, 
la respuesta adecuada en 
revestimientos de mármoles, 
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Completando estos productos 
con exclusivos diseños con 
guardas, revestimientos linea 
penta y vanitorys 
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